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ABSTRACT  




Distribution is the path used by companies to distribute products from producers to 
consumers. In order for the product can quickly get to the consumer with a good hand, it must 
use the right distribution channels. Export products are buying and selling activities are 
conducted with other countries, and using foreign currency in payment, and using a foreign 
language to communicate.  
Goals to be achieved in this research is to understand the distribution channels, 
evaluate the benefits and shortcomings of the distribution made by PT Batik Danar Hadi's 
export division, and know the level of efficiency and effectiveness of distribution channels used 
by PT Batik Danar Hadi export division as well as efforts to improve it. 
This research using descriptive analysis, which describes the real state of the distribution 
channels used by PT Batik Danar Hadi, and then a conclusion. While data collecting technique 
that used this research is by observation, interviews, library research, and view corporate 
documents.Based on the results of the study, the authors conclude that: 
1. PT. Danar Hadi Batik Export Division uses indirect distribution channels. This 
distribution channel is a way of delivering products to consumers who do use outside 
assistance to help distribute its products. Institutions that help to distribute this product a 
wholesaler that can supply all over the country in large numbers either wholesalers or 
retailers. 
2. The impact of distribution channels made by PT Danar Hadi Batik Export Division:  
a. Positive Impact 
1) Stability of the company's growth rate                            .  
2) The company can be more focused in terms of production and procurement  
3) Companies can reduce transportation costs 
b. Negative Impact 
1) Wholesaler can label and brand their own 
2) The company is too dependent on buyer 
3. Efforts that can be done to improve the efficiency and effectiveness in the distribution 
channel PT Batik Danar Hadi export division: 
    a. Choosing a reliable forwarding                                         .  
b. Firm determines the production deadlines, so the goods are delivered on time  
c. Companies can implement a minimum order of each motif and color. 
 Based on the conclusions above, so we can put forward suggestions that could benefit 
the company if, among others, are as follows:  
1. PT. Batik Danar Hadi should always maintain good relationships (relationship), with the  
parties involved in export activities, for implementation of the export can proceed 
smoothly. 
2. For best product of PT. Batik Danar Hadi give the brand, especially in garment products, 
for products not using the batik shirt brand overseas, but using the brand of the company. 
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ABSTRAKSI 





Distribusi merupakan jalur yang dipakai perusahaan untuk menyalurkan produk dari 
produsen ke konsumen. Agar produk dapat cepat sampai ke tangan konsumen dengan baik, maka 
harus menggunakan saluran distribusi yang tepat. Ekspor adalah kegiatan jual beli produk yang 
dilakukan dengan Negara lain, dan memakai mata uang asing dalam pembayaran, serta 
menggunakan bahasa asing untuk berkomunikasi. 
Tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah untuk memahami saluran 
distribusi, manfaat dan mengevaluasi kekurangan dari distribusi yang dilakukan PT Batik Danar 
Hadi divisi ekspor, dan mengetahui tingkat efisiensi dan efektifitas saluran distribusi yang 
digunakan PT Batik Danar Hadi divisi ekspor serta upaya untuk meningkatkannya. 
Penelitian ini menggunakan analisis diskriptif, yaitu menjelaskan keadaan sesungguhnya 
tentang saluran distribusi yang digunakan PT Batik Danar Hadi, dan kemudian diambil 
kesimpulan. Sedangkan teknik pengumpulan data yang dipakai penelitian ini adalah dengan 
observasi, wawancara, studi pustaka, dan melihat dokumen perusahaan. 
Berdasarkan hasil penelitian, penulis menyimpulkan bahwa: 
1. PT. Batik Danar Hadi Divisi Ekspor menggunakan saluran distribusi tidak langsung. 
Saluran distribusi ini merupakan cara penyampaian produk kepada konsumen yang 
dilakukan menggunakan bantuan pihak luar untuk membantu menyalurkan 
produknya. Lembaga yang membantu menyalurkan produk ini berupa pedagang besar 
yang mampu menyuplai ke seluruh penjuru negara dalam jumlah besar baik berupa 
wholesaler maupun retailer. 
2. Dampak yang ditimbulkan dari saluran distribusi yang dilakukan PT. Batik Danar 
Hadi Divisi Ekspor:  
a. Dampak positif 
1) Stabilitas laju pertumbuhan perusahaan 
2) Perusahaan dapat lebih fokus dalam hal produksi dan pengadaan barang 
3) Perusahaan dapat menekan biaya transportasi 
b. Dampak negatif 
1) Wholesaler dapat memberi label dan merek milik mereka sendiri 
2) Perusahaan terlalu bergantung kepada buyer 
3. Upaya yang dapat dilakukan untuk meningkatkan efisien dan efektifitas dalam 
saluran distribusi PT Batik Danar Hadi divisi ekspor: 
a. Memilih forwarding yang dapat dipercaya 
b. Tegas menentukan deadline produksi, sehingga barang dikirim tepat waktu 
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Berdasarkan kesimpulan diatas maka dapat dikemukakan saran yang sekiranya dapat 
bermanfaat bagi perusahaan, diantaranya adalah sebagai berikut: 
1. PT. Batik Danar Hadi harus selalu menjaga hubungan baik (relationship), dengan 
pihak-pihak yang terlibat dalam kegiatan ekspor, agar pelaksanaan ekspor dapat 
berjalan dengan lancar. 
2. Bagi produk sebaiknya PT. Batik Danar Hadi memberi merek terutama pada produk 
garmen, agar produk baju batik tidak menggunakan merek luar negri, tetapi 
menggunakan merek dari perusahaan. Sehingga citra perusahaan dapat meningkat di 
mata konsumen di luar negri dan juga dapat membawa nama Indonesia untuk 
bersaing di pasar Internasional. 
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MOTTO 
 
Sederhanalah dalam mencintai, kalau-kalau orang yang kamu cintai menjadi musuhmu 
dibelakang hari. Dan sederhanakanlah dalam membenci, kalau-kalau orang yang kamu 
benci menjadi sahabat di kemudian hari. 
 (Al Hadits) 
 
Dan tolong menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan dan taqwa, dan jangan 
tolong menolong dalam berbuat dosa dan pelanggaran. 
     (Al Maidah : 2) 
 
Jadikanlah sabar dan shalat sebagai penolongmu dan sesungguhnya yang demikian itu 
sungguh berat, kecuali bagi orang-orang yang khusyu’. 
 
Hidup ini hanya sementara, maka jangan kau sia-siakan. 
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PERSEMBAHAN 
 
Karya ini penulis persembahkan untuk : 
1. Orang tuaku, terima kasih atas segala doa dan kasih sayangnya. 
2. Some 1 special yang selalu memberi semangat, masukan, dan selalu menemaniku. 
Makasih ya……. 
3. Teman-teman seperjuanganku. 
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KATA PENGANTAR 
 
Segala puji syukur bagi Allah SWT, karena hanya dengan izin-Nya penulis dapat 
menyelesaikan tugas akhir yang berjudul “EVALUASI TENTANG SALURAN 
DISTRIBUSI PADA PT BATIK DANAR HADI DIVISI EKSPOR” guna melengkapi 
syarat mencapai gelar Ahli Madya Manajemen Pemasaran Fakultas Ekonomi Universitas 
Sebelas Maret Surakarta. 
Dalam penulisan tugas akhir ini penulis banyak mengalami kesulitan, namun 
berkat bantuan dari berbagai pihak akhirnya kesulitan-kesulitan yang timbul dapat 
teratasi. Oleh karena itu, penulis menyampaikan ucapan terima kasih kepada : 
1. Prof. DR. Bambang Sutopo, M.Com., selaku Dekan Fakultas Ekonomi Universitas 
Sebelas Maret. 
2. Drs. Harmadi, MM.selaku Ketua Jurusan Program Studi Manajemen Pemasaran. 
3. Atmadji, Drs, MM selaku Dosen Pembimbing. 
4. Semua dosen pengajar yang memberikan bimbingan kepada penulis selama duduk 
di bangku kuliah. 
5. Orang tua yang selalu memberikan doa dan dorongan dalam menyelesaikan tugas 
akhir. 
6. PT Danar Hadi Surakarta 
Penulis menyadari bahwa tugas ini tidak lepas dari kekurangan baik isi maupun 
penyajiannya. Untuk itu kritik dan saran yang bersifat membangun sangatlah penulis 
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Semoga tugas akhir ini dapat bermanfaat bagi penulis dan pembaca serta dapat 
menambah khasanah keilmuan untuk masa sekarang dan masa yang akan datang. 
 
            Surakarta, 30 Januari 2011 
              Penulis 
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A. Latar Belakang Masalah 
Ekspor adalah upaya melakukan penjualan komoditi yang kita miliki 
kepada bangsa lain atau negara asing, dengan mengharapkan pembayaran 
dalam valuta asing, serta melakukan komunikasi dengan memakai bahasa 
asing. Sebaliknya kegiatan impor adalah melakukan pembelian komoditi yang 
lebih berdaya guna dari negara lain, dengan bersedia membayar harganya 
dalam valuta asing pula.  
Persiapan utama yang harus dimiliki oleh mereka yang ingin memasuki 
kegiatan ekspor impor adalah persiapan mental. Apakah kita sebagai 
pengusaha (entrepreneur), ataukah sebagai pengelola usaha (manajemen), 
ataukah hanya sebagai karyawan biasa. Persiapan utama yang harus dimiliki 
adalah kemampuan dan keberanian dalam mengambil keputusan untuk 
mengekspor atau mengimpor. Tanpa adanya keberanian untuk mengambil 
keputusan, maka bagaimanapun besarnya perusahaan, bagaimana tigginya 
daya saing komoditi yang dihasilkan, betapapun banyaknya fasilitas yang 
diberikan pemerintah, dapat dipastikan kita tidak akan pernah menjadi 
eksportir maupun importir  jadi persiapan utama yang harus ada ialah 
keberanian dalam mengambil keputusan “go internasional”. (Amir, 2004: 1) 
Transaksi perdagangan luar negri yang lebih dikenal dengan istilah 
ekspor impor pada hakikatnya adalah, suatu transaksi yang sederhana dan 
tidak lebih dari menjual dan membeli barang antara pengusaha-pengusaha, 
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jasa yang menyeberangi darat dan laut ini, tidak jarang timbul berbagai 
masalah yang kompleks antara pengusaha-pengusaha yang mempunyai 
bahasa, kebudayan, adat istiadat dan cara yang berbeda. 
Pengaruh keseluruhan dari perdagangan ekspor impor ini tanpa 
memandang penyebabnya adalah, untuk memberikan keuntungan bagi Negara 
yang mengimpor dan mengekspor. Transaksi ekspor impor secara langsung, 
berpengaruh terhadap pertumbuhan ekonomi dari neara yang terlibat 
didalamnya. 
Bagi perkembangan perekonomian Indonesia, transaksi ekspor impor 
merupakan salah satu kegiatan ekonomi yang sangat penting. Dalam situasi 
perekonomian dunia yang masih belum menggembirakan sampai saat ini 
berbagai usaha telah dilaksanakan pemerintah Indonesia yang diharapkan 
dapat meningkatkan transaksi ekspor dan menekan pengeluaran devisa dengan 
cara membatasi aktivitas impor. 
Khususnya dalam usaha untuk meningkatkan volume ekspor Indonesia, 
pemerintah Indonesia beberapa tahun terakhir ini telah melakukan berbagai 
deregulasi dibidang perdagangan dan perbankan, dengan mengeluarkan 
berbagai peraturan yang memberikan kemudahan dimulai dengan Paket 
Ekspor tahun 1982, system Imbal Beli (Counter Trade), Inpres tahun 1985 
tentang penyempurnan cara penanganan ekspor impor untuk efisiensi dan 
peningkatan hasil negara, yang diperkuat lagi dengan penyediaan kredit 
ekspor dengan bunga 9% per tahun, lebih lanjut Paket 6 Mei 1986 (PAKEM), 
yang menghapuskan pemberian Sertifikat Ekspor (SE) untuk memenuhi 
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antara lain menyederhanakan izin ekspor serta pembebasan bea masuk barang-
barang tertentu, dan yang paling akhir Paket Oktober (PAKTO), dan Paket 
November (PAKNO) 1988, yang pada hakikatnya mendorong kemungkinan 
peningkatan ekspor tersebut dengan menyediakan kemudahan dibidang 
perbankan dan perdagangan. (Hutabarat, 1994: 1)  
Selain itu arus globalisasi dan liberalisasi ekonomi dunia semakin hari 
semakin meluas, seperti dengan berdirinya Asean Free Trade Area (Asean 
FTA) pada tahun 2003, Asia Pasific Economic Coorperation (APEC) tahun 
2010, adanya Uni Eropa dengan mata uang sendiri Euro sudah harus 
diperhitungkan oleh para pengusaha untuk menentukan ekspor sebagai suatu 
program kerja mereka dan sebagai suatu strategi untuk mempertahankan 
hidup. Pilihannya tinggal “ekspor atau bangkrut”. Jika pesaing kita melakukan 
ekspor. Kitapun harus mengekspor. Lebih baik terjun digelanggang global 
dengan prospek pasar lima miliar manusia, ketimbang bertahan di dalam 
negeri dengan prospek terbatas pada dua ratus juta penduduk Indonesia. 
Salah satu sumber keunggulan daya saing dewasa ini, terletak pada 
kepiawaian pemimpin perusahaan meningkatkan kemampuan sumber daya 
manusia untuk belajar lebih cepat dibanding pesaing kita. Dalam bidang 
ekspor, khususnya dengan meningkatkan status perusahaan menjadi suatu 
“perusahaan pembelajar” atau lazim dikenal dengan dengan istilah Learning 
Orgnization.  
Kontak bisnis dengan langgann Internasional, dan mempelajari berbagai 
teknik distribusi serta pemasaran internasional akan memberikan pelajaran 
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peningkatan dan kelancaran pemasaran dalam negeri sendiri. Skala ekonomi 
dalam berproduksi akan mudah tercapai bila perusahaan juga terlatih dalam 
pemasaran ekspor. Sekali karyawan terlatih dalam bisnis internasional, maka 
pengetahuan yang diperoleh akan dapat dipakai untuk penetrasi pasar 
berikutnya.  
Srategi distribusi adalah strategi penyediaan barang-barang bagi para 
langganan potensial. Strategi ini meliputi pemilihan jalan atau saluran melalui 
liku-liku para perantara pemasaran yang membentuk struktur distribusi. 
Dalam tahap awal strategi distribusi ini, produsen berusaha mngenali saluran-
saluran distribusi yang paling efektif untuk mencapai pasar yang hendak 
dilayani. Kemudian ia berusaha untuk mendapatkan sokongan dari para 
perantara dagang, melalui saluran-saluran yang dikehendakinya. Sehingga ia 
dapat mengambil jalan itu dan bergerak ke pasar.    
Suatu bidang lain dari strategi distribusi adalah , mengenai jumlah 
perantara yang hendak dipakai pada masing-masing level dalam saluran ini. 
Disini, produsen harus menimbang manfaat dari liputan yang intensif terhadap 
pasar yang diperoleh dengan memakai banyak perantara, tetapi masing-
masing perantara itu dapat memberikan perhatian yang lebih banyak pada 
usaha promosinya. 
PT Batik Danar Hadi mangambil keputusan untuk melaksanakan 
perdagangan ekspor. Ekspor dijadikan suatu kesempatan dan peluang untuk 
melakukan penetrasi pasar diluar Indonesia, disamping tetap memperkuat 
kedudukan di pasar dalam negri, juga sebagai upaya untuk mencapai tujuan 
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pasar dalam negeri. PT Batik Danar Hadi juga memasok kain batik dibeberapa 
Negara, seperti Amerika Serikat, Asia khusunya Jepang, Eropa Barat, Timur 
Tengah, Kanada, dan lain sebagainya. 
Dari uraian di atas, penulis tertarik untuk mengetahui tingkat efektifitas 
dan efisiensi dari saluran distribusi yang dilakukan PT Batik Danar Hadi divisi 
ekspor. serta mengevaluasi beberapa kelemahan yang ditimbulkan dari saluran 
distribusi tersebut. Oleh karena itu penulis memilih judul Tugas Akhir, 
“EVALUASI TENTANG SALURAN DISTRIBUSI PADA PT BATIK 
DANAR HADI DIVISI EKSPOR” 
B. Rumusan Masalah 
    Berdasarkan latar belakang di atas, perumusan masalah dalam penelitian 
ini adalah: 
1. Bagaimana pendistribusian yang dilakukan PT Batik Danar Hadi divisi 
ekspor? 
2. Apakah dampak dari pendistribusian yang telah dilakukan PT Batik Danar 
Hadi divisi ekspor ? 
3. Apa saja upaya yang dapat dilakukan untuk meningkatkan efisiensi dan 
efektifitas dalam saluran distribusi PT Batik Danar Hadi divisi ekspor ? 
 
C. Batasan Masalah 
Pembatasan masalah oleh peneliti dengan maksud agar pembahasan 
dapat lebih terfokus. Adapun penelitian ini hanya akan membahas dan 














































commit to user 
6 
 
D. Tujuan Penelitian 
Tujuan penulisan penelitian dengan judul di atas adalah: 
1. Untuk memahami saluran distribusi yang digunakan PT Batik Danar Hadi 
divisi ekspor. 
2. Untuk memahami manfaat dan mengevaluasi kekurangan dari distribusi 
yang dilakukan PT Batik Danar Hadi divisi ekspor. 
3. Untuk mengetahui tingkat efisiensi dan efektifitas saluran distribusi yang 
digunakan PT Batik Danar Hadi divisi ekspor serta upaya untuk 
meningkatkannya. 
   
E. Manfaat Penelitian 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, diharapkan akan 
memperoleh manfaat sebagai berikut : 
1. Bagi Penulis  
 Sebagai tambahan pengalaman dan sarana berlatih untuk memberi 
gambaran yang akan datang dalam memasuki dunia kerja. 
2. Bagi Perusahaan 
Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan 
pertimbangan dalam pengambilan keputusan terutama tentang distribusi. 
3. Bagi Pihak Lain 
Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat dapat digunakan 
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F. Metodologi Penelitian 
1. Ruang Lingkup Penelitian 
Lokasi penelitian dilakukan di PT Batik Danar Hadi yang terletak 
di Jalan Slamet Riyadi 205, Surakarta.  
2. Sumber Data 
a. Data Primer, menurut Azwar (2001) : Data yang diperoleh langsung 
dari obyek penelitian dengan menggunakan alat pengukuran atau alat 
pengambilan data langsung pada obyek sebagai sumber informasi 
yang dicari. 
b. Data Sekunder : Data yang diperoleh lewat pihak lain, tidak langsung 
diperoleh oleh peneliti dari obyek penelitiannya. Data sekunder 
biasanya berwujud data dokumentasi atau data laporan yang telah 
tersedia. 
3. Teknik Pengumpulan Data 
a. Observasi, menurut Sekaran (1992) : Pengumpulan data tanpa harus 
bertanya kepada responden. Data biasanya diperoleh melalui 
pengamatan lansung pada responden di tempat bekerjanya. 
b. Wawancara  
Pengumpulan data dengan wawancara terbagi atas 
wawancara terstruktur dan wawancara tidak terstruktur. Wawancara 
terstruktur adalah wawancara dengan menyiapkan terlebih dahulu 
daftar pertanyaan. Wawancara tidak terstruktur adalah wawancara 
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c. Studi pustaka 
Yaitu dengan mengumpulkan data dari buku yang 
berhubungan dengan masalah yang dibahas sebagai bahan reverensi 
relevan. 
d. Melihat dokumen perusahaan 
Yaitu dengan melihat dokumen PT Batik Danar Hadi Divisi 
Ekspor dan melihat tugas akhir peneliti-peneliti lainnya sebagai 
referensi. 
4. Teknik Pembahasan 
Dalam melakukan  analisa data, penulis menggunakan teknik 
analisa deskriptif yaitu: analisis yang dilakukan dengan cara 




























































A. Pengertian Pemasaran  
Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang di dalamnya 
individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan 
dengan menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai 
dengan pihak lain. (Kotler, 1997) 
Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan 
untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada 
pembeli yang ada maupun pembeli potensial (Swastha dan Sukotjo, 2002: 
179). 
Dari pengertian diatas dapat diambil kesimpulan bahwa kegiatan 
pemasaran merupakan sebuah kegiatan yang dimulai jauh sebelum barang 
tersebut diproduksi, serta merupakan hal mendasar dilakukan hampir di semua 
perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan siklus hidup perusahaan 
serta untuk mengoptimalkan laba yang diharapkan. Keputusan dalam 
pemasaran harus dibuat untuk menentukan produk, harga, promosi, dan 
distribusinya namun dengan tanpa meninggalkan kepuasan yang dirasakan 
oleh konsumen setelah melakukan pembelian. Dengan begitu konsumen akan 
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mengharapkan pembelian akan terus terjadi secara berulang karena ingin 
usahanya terus dapat berjalan dengan baik.     
B. Pengertian Distribusi 
Dalam beberapa kegiatan pemasaran, Distribusi juga memiliki peranan 
penting untuk menjalankan laju perusahaan. Distribusi memiliki pengertian, 
yaitu kegiatan penentuan dalam memilih perantara yang akan digunakan serta 
mengembangkan sistem distribusi yang secara fisik menangani dan 
mengangkut produk melalui saluran distribusi (Swastha, 2000: 44). Dari 
definisi diatas kegiatan proses distribusi diawali dengan menentukan saluran 
yang akan digunakan produsen untuk menyalurkan produknya, setelah itu 
memilih perantara yang secara fisik akan menyalurkan barang sampai ke 
tangan konsumen.   
Saluran distribusi adalah suatu jalur yang di lalui oleh arus barang dari 
produsen ke perantara dan akhirnya sampai ke pemakai (Revzan dalam 
Swastha dan Irawan, 2008: 285). Pada masa  yang semakin modern, produsen 
tidak dapat menghindari untuk menjual produknya secara tidak langsung. Hal 
ini disebabkan karena produk yang hampir sama di jual pasaran dengan 
karakteristik dan harga yang hampir bersaing, belum juga banyaknya daerah 
pemasaran yang belum bisa dijangkau oleh perusahaan.  Dari uraian diatas 
dapat diambil kesimpulan bahwa saluran distribusi adalah suatu cara, kegiatan 
yang diperlukan produsen karena memiliki peranan penting yaitu 
mempermudah menyalurkan barang dari produsen ke konsumen akhir. 
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menimbulkan efisiensi serta berdampak pada volume penjualan dan laba 
optimal yang diperoleh.  
C. Jenis-Jenis Saluran Distribusi 
Untuk menyalurkan,menyebarkan, dan menyalurkan barang tersebut 
secara cepat dan tepat tentu saja haruslah diketahui dimana tempat konsumen 
itu berada. Tanpa mengetahui lokasi atau tempat tinggal konsumen, maka 
penyaluran barang itu akan menjadi tidak efektif dan tidak efisien. Tempat 
dimana konsumen itu berada akan sangat tergantung dari jenis barang yang 
dipasarkan. Apabila kita memasarkan barang konsumsi maka konsumen akan 
berada disemua tempat sehingga dapat dikatakan menyebar dimana-mana, 
karena pembelinya adalah perorangan atau rumah tangga. 
Lain halnya dengan barang industri dimana pembelinya adalah 
perusahaan sehingga dalam hal ini lokasi calon pembeli tidak menyebar, akan 
tetapi hanya berada ditempat tertentu saja dan jumlahnya pun tidak banyak 
seperti dalam hal barang konsumsi. Perbedaan sifat dari barang konsumsi dan 
barang industri itu menuntut cara atau strategi distribusi yang berbeda pula. 
Bagi barang konsumsi tentu saja diperlukan cara atau metode distribusi yang 
menyebar, sedangkan untuk barang industri harus dengan distribusi yang 
berfokus atau terkonsentrasi. Distribusi yang menyebar disebut distribusi yang 
intensif, sedangkan yang berfokus disebut distribusi yang selektif atau dapat 
juga berupa distribusi yang eksklusif. 
1. Distribusi intensif 
Distribusi intensif merupakan cara distribusi dimana barang yang 
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dapat secara intensif menjangkau semua lokasi dimana calon konsumen itu 
berada. Dalam hal barang konsumsi lokasi konsumen tentu saja menyebar 
disegenap penjuru, baik di desa maupun di kota dan di mana saja akan ada 
calon pembeli. Oleh karena itu maka dalam distribusi intensif ini harus 
dipergunakan banyak sekali penyalur baik yang besar maupun yang kecil 
sehingga dapat menjangkau secara intensif konsumen yang menyebar itu. 
2. Distribusi Selektif 
Distribusi selektif merupakan cara distribusi dimana barang-barang 
hanya disalurkan oleh beberapa penyalur saja yang terpilih atau selektif. 
Jadi dalam hal ini jumlah penyalur sangat terbatas. Untuk membatasi 
jumlah penyalur tersebut biasanya diadakan seleksi oleh perusahaan yang 
memasarkan barang itu. Oleh sebab itulah bentuk ini disebut sebagai 
distribusi yang selektif, karena harus diadakan selaksi terhadap 
penyalurnya.  
Jenis ini pada umumnya dapat berjalan secara efektif untuk 
menyalurkan barang industri atau barang konsumsi shopping goods 
(perlengkapan) atau barang mewah (specialty goods). Distribusi ini jelas 
tidak akan efektif apabila diterapkan untuk menyalurkan barang konvinien 
atau kebutuhan hidup sehari-hari, karena tidak akan mampu untuk 
menjangkau tempat tinggal konsumen yang dalam hal ini tentu saja sangat 
menyebar. 
3. Distribusi Eksklusif 
Distribusi eksklusif merupakan bentuk penyaluran yang hanya 
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umumnya hanya ada satu penyalur tunggal untuk satu daerah tertentu. 
Misalnya saja dalam bisnis mobil hanya ada satu penyalur tunggal untuk 
satu merek mobil yang dipasarkan disuatu daerah tertentu. Bentuk 
distribusi eksklusif ini pada umumnya barjalan efektif untuk menyalurkan 
barang-barang mewah ataupun barang-barang industri yang bersifat khusus 
pula. (Gitosudarmo, 1999:254) 
D. Bentuk Saluran Distribusi  
Pengusaha haruslah menyalurkan dan menyebarkan produk ke tempat 
konsumen itu berada. Kegiatan penyaluran itu dapat dilakukan dengan cara 
langsung dari produsen kepada konsumen, akan tetapi dapat pula secara tidak 
langsung. Penyaluran tidak langsung berarti harus menggunakan penyalur atau 
distributor, sedangkan penyaluran langsung berarti tidak diperlukan adanya 
penyalur atau distributor. Sedangkan penyaluran langsung berarti tidak 
diperlukan adanya distributor. Semua itu merupakan tugas untuk 
mendistribusikan barangnya kepada konsumen. Untuk keperluan tersebut 
pengusaha dapat menggunakan berbagai bentuk saluran distribusi yang 
mungkin dapat dilakukan. Adapun bentuk-bentuk saluran distribusi yang ada 
dapat dibedakan menjadi beberapa macam yaitu: 
1. Saluran distribusi langsung 
Dalam saluran distribusi ini pengusaha berusaha untuk menyalurkan 
produk yang dibeli oleh konsumen secara langsung ke tempat konsumen 
tinggal. Dengan demikian maka diharapkan konsumen akan merasa puas 
karena konsumen tidak perlu lagi memikirkan masalah pengangkutan 
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transportasi barang, konsumen juga akan mendapatkan keuntungan lain 
yaitu mereka dapat mengecek keutuhan barang tersebut sesampainya 
dirumah. Bahkan lebih dari itu biasanya konsumen juga memperoleh 
fasilitas pemasangan atau instalasi barang yang dikirimkan ke rumah 
mereka itu. 
Dipihak lain pengusaha juga memperoleh keuntungan dengan adanya 
kontak langsung tersebut karena mereka akan dapat mengetahui gaya 
hidup, perkiraan penghasilan, status sosial dan sebagainya dari konsumen 
mereka. Dengan diketahuinya informasi tersebut pengusaha akan dapat 
mengetahui jenis-jenis kebutuhan yang lain dari konsumen tersebut yang 
mungkin dapat ditawarkan pada saat itu maupun dikemudian hari. 
Informasi ini menjadi lebih penting lagi bagi pengusaha yang 
memasarkan barang industri karena pada umumnya barang industri 
mempunyai sifat yang kompleks dalam pengambilan keputusan pembelian 
(complex decision making). Dalam hal pasar barang industri ini, pada 
umumnya pengambilan untuk membeli dilakukan oleh banyak orang dan 
tidak hanya satu atau dua orang saja seperti yang biasa terjadi dalam pasar 
barang konsumsi. Dalam barang industri akan terdapat sekelompok orang 
yang akan terlibat dalam pengambilan keputusan pembelian itu. Kelompok 
tersebut biasanya disebut pusat pembelian atau “buying centre”. 
Oleh karena itu, pengusaha harus dapat mengetahuinya agar mereka 
dapat menanamkan pengaruhnya, guna pemasaran bagi barang-barangnya 
dikemudian hari. Disamping pertimbangan tersebut perlu diperhatikan oleh 
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dalam jumlah yang besar, sehingga hasilnya pun akan besar pula. Konsep 
buying centre ini juga akan terjadi pada jenis pasar pemerintah, karena 
pasar pemerintah pada umumnya keputusan pembeliannya juga melibatkan 
banyak orang. 
2. Saluran distribusi tidak langsung 
Dalam hal ini pengusaha menggunakan pihak luar untuk membantu 
menyalurkan barang-barangnya kepada konsumen. Pihak luar tersebut 
merupakan penyalur atau pedagang perantara (middleman). Cara 
penyaluran secara tidak langsung ini pada umumnya dilakukan oleh 
pengusaha lain yang bergerak dalam perdagangan atau penyaluran suatu 
barang. 
Perusahaan penyalur tersebut bukan milik produsen, karena apabila 
penyaluran tersebut dilaksanakan dan dimiliki sendiri maka tentu saja akan 
memakan biaya yang sangat mahal. Pada umumnya pengusaha 
menggunakan cara penyaluran semacam ini terutama bagi barang-barang 
konvinien atau barang-barang kebutuhan sehari-hari. 
Hal ini disebabkan karena barang-barang konsumsi menyangkut 
lokasi pasar yang sangat luas dan menyebar ke seluruh daerah penjuru 
pasar. Untuk menyalurkan secara langsung bagi barang konvinien akan 
dibutuhkan biaya yang sangat mahal. Bagi barang perabotan rumah tangga 
ataupun barang mewah pada umumnya dilakukan dengan penyaluran 
langsung, karena untuk jenis barang ini frekuensi pembeliannya agak 
jarang dan nilai atau barang serta jumlah pembelian juga cukup banyak, 
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mahal. Disamping itu dalam hal ini pengusaha juga perlu lebih menjalin 
hubungan yang lebih akrab dengan konsumennya. 
 
E. Lembaga Perantara  
Perantara adalah lembaga atau individu yang menjalankan kegiatan 
khusus di bidang distribusi. Pada umumnya alasan utama perusahaan 
menggunakan perantara adalah bahwa mereka ini dapat membantu 
meningkatkan efisiensi distribusi. Dengan adanya perantara, maka kontak 
penjualan yang terjadi antara produsen dengan pembeli lebih banyak sering 
terjadi. Hal ini berarti memasukkan perantara ke dalam saluran distribusi akan 
mengurangi jumlah pekerjaan yang harus dilakukan oleh produsen. Perantara 
itu sendiri dibagi menjadi dua :  
1. Perantara pedagang 
Pada dasarnya, perantara pedagang (merchan middleman) ini 
bertanggung jawab terhadap pemilikan semua barang yang 
dipasarkannya. Dalam hubungannya dengan pemindahan milik, kegiatan 
perantara pedagang ini berbeda dengan lembaga lain yang termasuk 
dalam perantara agen, seperti: perusahaan transpor, perusahaan 
penggudangan, dan sebagainya. Adapun lembaga– lembaga yang 
termasuk dalam golongan perantara pedagang menurut (Swastha dan 
Irawan, 2008: 291) adalah : 
a. Pedagang besar 
Adalah sebuah unit usaha yanmg membeli dan menjual 
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kepada pemakai industri, pemakai lembaga, dan pemakai yang tidak 
menjual dalam volume yang sama kepada konsumen akhir.  
b. Pengecer  
Adalah sebuah lembaga yang melakukan kegiatan usaha 
menjual barang kepada konsumen akhir untuk keperluan pribadi 
(non bisnis).   
2. Perantara agen  
Perantara agen (agen middleman) ini dibedakan dengan perantara 
pedagang karena tidak mempunyai hak milik atas semua barang yang 
ditangani. Dari sedikit tersebut dapat didefinisikan, Agen adalah 
lembaga yang melaksanakan perdagangan dengan menyediakan jasa-
jasa atau fungsi khusus yang berhubungan dengan penjualan atau 
distribusi barang, tetapi mereka tidak mempunyai hak untuk memiliki 
barang yang diperdagangkan (Walters dalam Swastha dan Irawan, 
2008: 292). 
Produsen menggunakan perantara sebagai penyalurnya bukan 
tanpa pertimbangan yang menguntungkan bagi perusahaan tersebut, ada 
beberapa keuntungan yang dapat dirasakan oleh perusahaan dengan 
menggunakan jasa perantara. Keuntungan tersebut yaitu :  
a. Mengurangi tugas produen dalam kegiatan distribusi untuk 
mencapai konsumen. 
b. Perantara dapat membantu dalam pengangkutan dan menyediakan 
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c. Perantara dapat membantu dalam penyimpanan barang. 
d. Perantara dapat membantu dalam hal keuangannya dengan membeli  
secara tunai dari produsen.  
Keuntungan lain yang dapat diharapkan dari perantara adalah :  
a) Membantu mencari konsumen 
b) Membantu dalam kegiatan promosi 
c) Membantu penyediaan informasi 
d) Membantu dalam pengepakan dan pembungkusan.  
     (Swastha dan Irawan, 2008: 290) 
Namun dengan menggunakan perantara dalam saluran distribusi 
tidak langsung juga memiliki kendala serta kelemahan, yaitu : 
1) Terbatasnya jumlah barang 
2) Terbatasnya jumlah tenaga pengiriman 
3) Terbatasnya jumlah armada pengiriman 
 
F. Pengendalian saluran distribusi 
Pengendalian saluran distribusi dapat menjadi suatu masalah yang sulit 
bagi perusahaan yang mengandalkan fungsi perdagangan besar dan eceran 
pada penyalur tertentu saja (penyalur independent). Penyalur independent 
tersebut melaksanakan kegiatan bisnisnya untuk kepentingan sendiri, yang 
artinya mereka hanya tertarik untuk menjual barang yang dapat meningkatkan 
laba mereka. Produsen yang menjual melalui penyalur independent tersebut 
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membuat agen independent agar lebih dekat dan terikat dengan produsen, 
maka dari itu produsen harus mengambil beberapa kebijaksanaan seperti :  
1. Produsen harus menyatakan bahwa tugasnya tidak berakhir pada saat 
produk terjual, tetapi masih perlu memberikan pelayanan sesudah 
penjualan kepada pembeli akhir. Oleh karena itu program tersebut harus 
dikordinasikan dengan para penyalur sehingga komunikasi dengan 
pembeli akhir dan informasi dapat diperoleh dengan cepat dan tepat. 
2. Produsen harus menyatakan bahwa masalah yang dihadapi penyalur 
merupakan masalah bagi produsen. 
3. Produsen harus memberikan ganti kepada penyalur atas garansi dan servis 
lain yang diberikan kepada pembeli. 
4. Produsen harus memberikan semangat kepada penyalur dengan 
memberikan sejumlah insentif. Beberpa teknik pemberian insentif yang 
dapat digunakan antara lain :  
a. Konsesi harga, misalnya : potongan harga, potongan tunai.  
b. Bantuan keuangan, misalnya : pembelian secara kredit. 
c. Proteksi, misal : proteksi harga, proteksi keuangan.  
       (Swastha dan Irawan, 2005: 307) 
Begitu pula halnya dengan saluran distribusi yang akan digunakan 
perusahaan untuk memasarkan produk tersebut. Ada kecenderungan tersendiri 
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produknya. lembaga perantara  ini cukup beraneka ragam jenis dan 
tingakatannya. Mereka inilah yang dikenal dengan istilah agen, pengecer 
ataupun pedagang besar. Dalam banyak hal ini, setiap perantara sifat dan 
karakter yang berbeda, namun mereka memiliki kesamaan terutama dalam 
peranan memperlancar dari produsen sampai ke tangan  konsumen.  
G. Faktor-faktor yang mempengaruhi pemilihan saluran  
Perusahaan dalam memilih saluran yang digunakan untuk menyalurkan 
ke konsumen membutuhkan beberapa faktor yang dapat dijadikan 
pertimbangan. Produsen tidak boleh asal menggunakannya tanpa 
mempertimbangkan dampak dan aspek keuntungan menggunakan saluran 
tersebut. Jika itu terjadi maka perusahaan akan mengalami kegagalan dalam 
persaingan maupun dampak negatif lainnya. Menurut (Swastha dan Irawan, 
2008: 299). Faktor-faktor yang mempengaruhi saluran  diatas adalah:  
b. Pertimbangan pasar 
Karena saluran distribusi sangat dipengaruhi oleh pola pembelian 
konsumen, maka keadaan pasar ini merupakan faktor penentu dalam 
pemilihan saluran. Beberapa faktor yang perlu diperhatikan :  
1) Konsumen atau pasar industri 
Apabila pasarnya berupa pasar industri , maka pengecernya 
jarang atau bahkan tidak pernah digunakan dalam saluran ini. Jika 
pasarnya berupa konsumen dan pasar industry, perusahaan akan 
menggunakan lebih dari satu saluran. 
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Jika jumlah konsumennya relatif kecil dalam pasarnya, maka 
perusahaan dapat mengadakan penjualan secara langsung kepada 
pemakai.   
3) Konsentrasi pasar wilayah geografis 
Secara geografi pasar dapat dibagi kedalam beberapa 
konsentrasi yang mempunyai tingkat kepadatan yang tinggi maka 
perusahaan dapat mengguanakan distributor industri.   
4) Jumlah pesanan  
Volume penjualan dari sebuah perusahaan akan sangat 
berpengaruh terhadap saluran yang dipakainya. Jika volume yang 
dibeli oleh pemakai industri tidak begitu besar atau relatif kecil, maka 
perusahaan dapat menggunakan distributor industri.  
5) Kebiasaan dalam pembelian   
Kebiasaan membeli dari konsumen akhir dan pemakai industri 
sangat berpengaruh pula terhadap kebijaksanaan dalam penyaluran.  
c. Pertimbangan Barang  
Ada beberapa faktor yang diperlukan dalam pertimbangan dari segi 
barang adalah :  
1) Nilai unit 
Nilai unit adalah satuan yang diberlakukan pada setiap unit 
barang atau setara harga beli satu produk. Jika nilai unit dari barang 
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distribusi yang panjang. Tetapi sebaliknya, jika nilai unitnya relatif 
tinggi maka saluran distribusinya pendek atau langsung.  
2) Besar dan berat barang  
Manjemen harus mempertimbangkan ongkos angkut dalam 
hubungannya dengan nilai keseluruhan barang dimana besar dan 
berat barang sangat menentukan. Jika ongkos angkut terlalu besar 
dibandingkan dengan nilai barangnya sehingga terdapat  beban yang 
berat bagi perusahaan, maka sebagian beban tersebut dapat dialihkan 
kepada perantara. Jadi, perantara ikut  menanggung sebagian dari 
ongkos angkut. 
3) Mudah dan rusaknya barang 
Jika barang yang dijual mudah rusak maka perusahaan tidak 
perlu menggunakan perantara. Jika ingin menggunakannya maka 
harus dipilih perantara yang memiliki fasilitas yang cukup baik.  
4) Sifat teknis 
Beberapa jenis barang industri seperti instalasi biaya yang 
disalurkan secara langsung kepada pemakai industri. Dalah hal ini 
produsen harus mempunyai penjual yang dapat menerangkan 
berbagai masalah teknis penggunaannya dan pemeliharaannya, maka 
harus memberikan pelayanan baik sebelum maupun sesudah 
penjualan. Pekerjaan seperti ini jarang sekali bahkan tidak pernah 
dilakukan oleh pedagang besar atau grosir.    
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Jika barang yang dijual berupa barang standart maka 
dipelihara sejumlah persediaan pada penyalur. Demikian pula 
sebaliknya, kalau barang yang dijual berdasarkan  pesanan maka 
penyalur tidak perlu memelihara persediaan. 
6) Luasnya produk line 
Jika perusahaan hanya membuat satu macam barang saja, 
maka penggunaan pedagang besar sebagasi penyalur adalah baik. 
Tetapi, jika macam barangnya banyak maka perusahaan dapat 
menjual langsung kepada pengecer.  
c. Pertimbangan perusahaan  
Pada segi perusahaan, beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan 
adalah : 
1) Sumber pembelanjaan 
Penggunaan saluran distribusi langsung atau pendek 
memerlukan jumlah dan yang lebih besar. Oleh karena itu saluran 
distribusi pendek ini kebanyakan hanya dilakukan oleh perusahaan 
perusahaan yang kuat dibidang keuangannya. Perusahaan yang tidak 
kuat akan cenderung menggunakan saluran distribusi lebih panjang. 
2) Pengalaman dan kemampuan manajemen 
Biasanya perusahaan yang menjual barang baru, atau ingin 
memasuki pasar baru lebih suka menggunkan perantara. Hal ini 
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pengalaman sehingga manajemen dapat mengambil pelajaran dari 
mereka. 
3) Pengawasan saluran  
Faktor pengawasan saluran kadang-kadang menjadi pusat 
perhatian produsen dalam kebijaksanaan saluran distribusinya. 
Pengawasan akan lebih mudah dilakukan bilamana saluran 
distribusinya pendek. Jadi perusahaan yang ingin mengawasi 
penyaluran barangnya cenderung memilih saluran pendek walaupun 
ongkosnya tinggi. 
4) Pelayanan yang diberikan oleh penjual 
Jika produsen mau memberikan pelayanan yang lebih baik 
seperti membangun etalase (ruang peragaan), mencari pembeli untuk 
perantara, maka akan banyak perantara yang bersedia menjadi 
penyalurnya. 
d. Pertimbangan perantara 
Pada segi perantara, ada beberapa faktor yang juga perlu  
dipertimbangkan, adalah : 
1) Pelayanan yang diberikan oleh perantara 
Jika perantara mau memberikan pelayanan yang baik, 
misalnya dengan menyediakan fasilitas penyimpanan, maka 
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2) Kegunaan perantara 
Perantara akan digunakan sebagai penyalur apabila ia 
membawa barang produsen dalam persaingan, dan selalu mempunyai 
inisiatif untuk memberikan usul barang baru.   
3) Sikap perantara terhadap kebijaksanaan produsen 
Kalau perantara bersedia menerima resiko yang dibebankan 
oleh produsen, misalnya resiko turunnya, maka produsen akan 
memilihnya sebagai penyalur. Hal ini dapat memperingan tanggung 
jawab produsen dalam menghadapi berbagi macam resiko.     
4) Volume penjualan  
Dalam hal ini, produsen cenderung memilih perantara yang 
dapat menawarkan barangnya dalm volume yang besar untuk jangka 
waktu yang lama.   
5) Ongkos  
Jika ongkos dalam penyaluran barang dapat lebih ringan 
dengan digunakannya perantara, maka hal ini dapat dilaksanakan 
terus.  
I. Berbagai Tingkatan Mata Rantai Saluran Distribusi 
Dalam kegiatan penyaluran barang atau jasa akan melewati barbagai 
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adapula yang pendek. Adapun tingkatan mata rantai saluran distribusi tersebut 
ada 4 yaitu: 
1. Saluran tingkat nol (zero-level channel) 
  Saluran tingkat nol ini lebih dikenal juga dengan saluran langsung. 
Dikatakan saluran langsung karena produsen langsung menjual 
barangnya kepada konsumen, jadi tidak menggunakan perantara sama 
sekali. Saluran ini dapat dilakukan dengan tiga cara: 
a. Produsen langsung menjual ke rumah konsumen. 
b. Produsen menjual melalui pos (mail order) 
c. Produsen menjual melalui took miliknya perusahaan sendiri. 
Sebagai contoh: perusahaan perbankan yang menjual jasa-
jasanya langsung ketempat nasabah atau calon nasabah, seperti 
universitas-universitas atau sekolah-sekolah tinggi dan menawarkan 
berbagai produknya dengan bunga dan hadiah yang menarik. 
2. Saluran tingkat satu (one-level channel) 
  Saluran ini disebut saluran tingkat satu karena hanya ada satu lembaga 
perantara. Lembaga perantara untuk barang konsumen pada umumnya 
adalah pengecer, sedangkan untuk barang industry pada umumnya adalah 
agen penjualan atau broker. Sebagai contoh: penjualan TV, AC, majalah, 
Koran, dan sebagainya. 
3. Saluran tingkat dua (two-level channel)  
  Saluran ini disebut saluran tingkat dua karena ada dua perantara. Untuk 
barang konsumen pada umumnya lembaga perantaranya adalah pedagang 
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perantaranya adalah distributor dan dealer. Sebagai contoh: penjualan 
mobil, sepeda motor, dan sebagainya. 
4. Saluran tingkat banyak (multy-level channel) 
  Saluran ini disebut saluran yang bertingkat banyak 
karena banyak menggunakan perantara, biasanya diantara pedagang besar 
dan pengecer terdapat pedagang pengumpul (jobber) yang tersruktur, 
dimana setiap perantara membawahi perantara lain. Oleh karena itu 
saluran distribusi ini disebut multy-level channel atau sering juga dikenal 
sebagai “multy level marketing”. Bentuk ini terutama cocok untuk 
mamasarkan atau menyalurkan barang konsumsi dan bukan barang 
industry. Saat ini multy level marketing, diterapkan untuk memasarkan 


























































DESKRIPSI OBYEK PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah dan Perkembangan Perusahaan 
Sejarah Batik Danar Hadi berawal ketika pasangan H. Santosa 
Doellah dan Hj. Danarsih Santosa memutuskan untuk mendirikan usaha 
batik tahun 1967 di kota Solo. Danar Hadi adalah gabungan nama yang 
diangkat dari penggalan nama Ibu Hj. Danarsih sendiri dengan nama 
orangtuanya, Bapak H. Hadipriyono. Kakek buyut H. Santosa Doellah 
adalah salah seorang tokoh Serikat Dagang Islam yang aktif di zaman 
pergerakan kemerdekaan nasional. Awalnya,Batik Danar Hadi merupakan 
perusahaan yang berbentuk perorangan dan sifatnya home industri. Produk 
utamanya pun baru sekedar batik tulis yang dibuat dengan cara sangat 
tradisional. Seiring berjalannya waktu, Batik Danar Hadi terus mengalami 
perkembangan cukup pesat. Hal ini ditandai dengan permintaan produk 
Batik Danar Hadi yang semakin meningkat. Perkembangan tersebut juga 
didukung oleh anggapan bahwa batik merupakan salah satu identitas 
kultural yang tidak terpisahkan dari kota Surakarta atau Solo. Kebanggaan 
akan suatu ciri khas pun melekat erat dalam benak masyarakat dengan 
sendirinya. Akan tetapi, proses pertumbuhan pasar ini tidak diimbangi 
dengan ketersediaan bahan baku yang cukup lantaran perusahaan sulit 
mendapatkan kain mori. Sehingga perusahaan justru mengalami 
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Dengan memadukan keuletan, keahlian, pegalaman dan jiwa 
wiraswasta serta keterbukaan menerima perkembangan mode dan cita 
rasa, Batik Danar Hadi berkembang dari sekedar usaha wiraswasta 
menjadi aset nasional yang kini melayani konsumen batik menengah ke 
atas. Sejak 1975, Batik Danar Hadi telah melebarkan sayap usahanya 
dengan membuka rumah-rumah Batik serta rangkaian outlet  di berbagai 
kota besar diantaranya Jakarta, Surabaya, semarang, Jogjakarta, Denpasar, 
hingga Ujung Pandang dan Batam. Karena perusahaan terus mengalami 
perkembangan, maka pada tahun 1984 Batik Danar Hadi mengubah 
statusnya yang semula hanya perusahaan batik perseorangan menjadi 
perusahaan berbadan hukum dan mendapat izin resmi dari pemerintah. 
Perubahan status tanpa mengubah identitas perusahaan yang sejak awal 
didedikasikan untuk istri tercinta dan sang mertua yang beliau hormati 
hingga saat ini tetap bernama PT. Batik Danar Hadi yang berlokasi di 
Jalan Dr. Radjiman no. 164 sebagai kantor pusat.  
Setelah sukses merambah di berbagai kawasan di tanah air, PT 
Batik Danar Hadi mendirikan beberapa anak perusahaan yang terbagi 
menjadi beberapa divisi. Salah satunya adalah PT. Batik Danar Hadi 
Divisi Ekspor yang melayani konsumen penggemar batik di luar negeri. 
Kantor tersebut terletak di Jalan Slamet Riyadi 205 Solo. Tugas 
perusahaan ini mencakup seluruh kegiatan pemasaran, korespondensi, 
hingga pengadaan produk barang yang diminta oleh konsumen dari luar 
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penjuru dunia khususnya negara-negara maju seperti Jepang, Amerika 
Serikat, Australia,Kanada, hingga beberapa Negara di Eropa Barat. 
2.. Struktur Organisasi Perusahaan 
 Struktur organisasi merupakan suatu kerangka yang 
menunjukkan hubungan antara jabatan maupun bidang kerja lainnya, 
sehingga akan tampak mengenai hubungan kerjanya. Struktur  organisasi 
yang baik dan teratur dapat membawa keuntungan dalam pelaksanaan 
pekerjaan. Dari struktur organisasi inilah dapat diketahui tentang 
kedudukan, tanggung jawab, wewenang, tugas, dan kewajiban masing-
masing personil. Adapun bentuk struktur organisasi yang ditetapkan oleh 
PT Batik Danar Hadi Divisi Ekspor  dapat ditunjukkan dalam gambar 1 









































































               Sumber : PT. Batik Danar Hadi 
Gambar  1 
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Hubungan wewenang dan tanggung jawab seseorang didasarkan 
pada tugas masing-masing struktur organisasi yang telah ditetapkan. 
Adapun tugas dan tanggung jawab masing-masing personalia PT Batik 
Danar Hadi Divisi Ekspor adalah sebagai berikut: 
a. Manajer, bertugas mengelola fungsi manajemen agar berlangsung 
sesuai dengan tujuan yang telah ditetapkan. 
b. Akuntansi, bertanggung jawab terhadap penganalisaan keuangan 
perusahaan, pelaporan data keuangan dan pembukuan perusahaan. 
c. Merchandiser, mempunyai tugas dan tanggung jawab dalam bidang 
penjualan. Berkenaan dengan tugas dan tanggung jawabnya, maka 
merchandiser yang berhubungan dengan buyer yang ada di luar negeri. 
d. Produksi, bertugas dan bertanggung jawab terhadap pelaksanaan 
proses produksi, serta menjaga kualitas dan kuantitas hasil prodiksi. 
e. Dolumen/LC, bertugas untuk membuat dokumen-dokumen yang 
dibutuhkan untuk barang yang diekspor, seperti: invoice, packing list, 
dan lain-lain. 
f. Gudang bahan jadi, bahan baku, dan packing. Bertanggung jawab 
dalam persediaan bahan jadi dan bahan baku serta pembungkusan atau 
pengepakan produk. 
g. Gudang kemasan dan asesoris, bertanggung jawab dalam persediaan 
kemasan dan asesoris yang akan digunakan pada produk. 
h. Penerimaan luar, bertugas dan bertanggung jawab dalam penerimaan 
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untuk mendapatkan kesesuaian setoran yang dibutuhkan, maka setoran 
tersebut dicek ulang oleh penerima. 
i. Sample, mempunyai tugas dan tanggung jawab untuk mengirimkan 
sampel produk kepada buyer di luar negeri. 
j. Quality Control (QC), bertanggung jawab atas kualitas produk dan 
bertugas membuat program unyuk mengendalikan kualitas produk.  
k. Seksi pelaksana QC, melaksanakan program dari bagian QC, yaitu 
mengendalikan kualitas sehingga didapat keluaran produk yang 
berkualitas. 




a. Jumlah tenaga kerja  
 Jumlah karyawan PT. Batik Danar Hadi saat ini adalah 1.600 orang. 
b.System penerimaan karyawan 
 Adapun system penerimaan karyawan PT Batik Danar Hadi adalah 
dengan mempromosikan tenaga kerja dari dalam perusahaan, maupun 
mengadakan tes bagi yang mengajukan lamaran. 
 
4. Produksi 
a. Persiapan produksi 
Sebelum proses produksi dilaksanakan, perusahaan perlu 
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Dalam hal ini penulis akan menguraikannya secara terperinci, 
berdasarkan data-data yang diperoleh dari bagian produksi, yaitu 
mengenai persiapan awal sampai barang jadi dan siap dipasarkan dan 
diekspor. Adapun persiapan awal yang harus dilakukan, antara lain:  
1) Perencanaan 
 Hal-hal yang dilakukan dalam tahap Perencanaan ini meliputi: 
a) Menerima pesanan atau pembuatan dari bagian desain, sesuai 
dengan jumlah, kualitas, motif, ukuran, dan macamnya. 
b) Merencanakan segala sesuatu yang diperlukan dalam proses 
pembuatan. 
2) Persiapan 
Mempersipakan segala sesuatu yang dibutuhkan dalam proses 
produksi. Persiapan itu antara lain meliputi bahan baku, bahan 
penolong, serta peralatan membatik untuk batik cap (stamped 
batik), dan alat untuk membatik batik tanpa cap (spray batik). 
3) Pendistribusian tugas untuk pemasaran 
Pendistribusian tugas ini disesuaikan dengan order pembuatan, 
dan dilimpahkan kepada bagian pembuatan batik cap, dan untuk 
batik tanpa cap diserahkan ke bagian pembuatan batik tanpa 
cap.kemudian batik yang telah jadi diserahkan ke bagian garmen, 
atau ke bagian quilting.  
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Bahan-bahan yang dipergunakan dalam produksi terdiri dari dua 
jenis, yaitu: 
1) Bahan baku 
Bahan baku untuk pembuatan kain batik adalah mori. Untuk 
mendapatkan kain mori ini, PT Batik Danar Hadi sudah mempunyai 
pemasok tetap. Karena sudah mempunyai pemasok tetap, maka 
jumlah dan kualitas atas bahan baku tersebut dapat disediakan 
sesuai dengan kebutuhan PT Batik Danar Hadi. Kain mori ini 
mempunyai empat macam yaitu, mori prima, mori primissime, mori 
berkolin, mori biru. Selain kain mori sebagai bahan bakunya, ada 
juga kain lain yang digunakan sebagai bahan baku, antara lain kain 
villisima, kain voil, kain sutra alam, kain sutera tiruan (shantung), 
kain georgette, kain flannel, kain katun, dan kain rayon.  
2) Bahan penolong 
Bahan penolong yang digunakan antara lain: 
a)  Lilin 
b) Parafin 
c) Gondorukem  
d) Lemana 
e) Bahan pewarna, dan 
f) Prada (masih diimpor dari Pakistan dan India). 
3) Alat-alat produksi 
Adapun alat-alat produksi yang digunakan adalah: 
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(1).  Meja kasur, merupakan alat untuk alas kain yang akan 
diproses. 
(2). Slebrak, merupakan alat yang diletakkan diatas meja 
kasur. 
(3). Angsang, merupakan alat dari tembaga yang 
diletakkan di atas malam yang mendidih. 
(4).  Kompor, untuk memasak bahan-bahan. 
(5). Wajan, adalah tempat untuk memasak lilin atau 
malam. 
(6). Pengecap, merupaka alat dari besi yang digunakan 
untuk mengecap kain. 
(7). Strip, adalah kertas tebal untuk menghalangi agar 
kelebihan cat tidak mengecap ke bagian yang lain.  
b). Alat untuk pewarnaan 
(1) Tlawan/bak, alat untuk merendam kain yang akan 
diberi warna. 
(2) Ember, digunakan untuk merendam kain batik yang 
telah diberi warna. 
(3) Kaos tangan plastik, dipakai untuk menjaga kulit 
tangan dari pengaruh zat warna. 
 
4) Proses produksi 
 Proses produksi yang dilakukan perusahaan ini sesuai 
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a. Memproduksi secara missal, produksi dilakukan apabila 
permintaan dari batik yang sejenis banyak. 
b. Memproduksi secara pesanan, untuk produksi jenis ini 
biasanya buyer membawa sendiri motif yang diinginkan, 
atau bisa juga dati motif yang ditawarkan perusahaan. 
c. Memproduksi secara terus-menerus, yaitu menciptakan 
produk-produk baru yang sesuai dengan selera konsumen. 
Kemudian memperkenalkannya kepada masyarakat atau 
konsumen. 
 
Proses produksi yang dilakukan oleh PT Batik Danar Hadi, 
secara rinci dapat dijelaskan sebagai berikut: 
1). Prose produksi untuk batik cap (stamped batik) 
a) Proses persiapan 
(1) Meloyor, yaitu proses merebus kain yang akan dibatik, 
dengan tujuan untuk menghilangkan kanji asli dari 
pabrik, sehingga memudahkan zat pewarna meresap pada 
kain. 
(2) Nganji, yaitu memasukkan kain ke dalam larutan kanji 
khusus batik, hal ini dilakukan agar malam/lilin pada 
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(3) Ngemplong, yaitu memukul kain dengan palu besar yang 
terbuat dari kayu agar menjadi halus sehingga mudah 
untuk dibatik. 
(4) Memotong kain, yaitu memotong mori sesuai ukuran 
yang dikehendaki. 
b) Proses batik cap 
(1) Nyepan kain, yaitu mengatur kain dengan panjang tiga 
meter. 
(2) Ngecap, yaitu mengecap kain dengan malam pada motif 
yang dikehendaki. 
(3) Coletan, yaitu pemberian warna pada bagian tertentu yang 
diinginkan dengan   menggunakan kuas bambu. 
(4) Tutupan, yaitu menutup bagian yang telah dicolet dengan 
malam agar apabila bagian lain dicelup warna, maka 
warna-warna yang diinginkan tidak berubah. 
(5) Kelir, yaitu, member warna menyeluruh pada mori, 
dengan proses celup warna. 
(6) Nglorot I, yaitu menghilangkan warna yang masih 
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(7) Kasik biron dan biron, taitu proses menutup warna-warna 
putih dengan malam dan menutup motif cecek-cecek, 
dilakukan guna proses pewarnaan berikutnya. 
(8) Nglorot II, yaitu menghilangkan malam yang masih 
menempel pada proses akhir. 
2). Proses produksi untuk batik tanpa cap (spray batik) 
a) Proses persiapan 
(1) Membuat obat, yaitu mencampur obat batik menjadi 
satu. 
(2) Memotong kain, yaitu kain atau mori dipotong 
menurut panjang meja. 
b) Proses batik tanpa cap 
(1) Nyepan kain, yaitu mengatur kain yang disesuaikan 
dengan panjang meja (40 meter). 
(2) Prada, yaitu member warna prada dengan obat prada 
bagian tertentu. 
(3) Mendasari, yaitu member warna dasar pada kain 
dengan warna dasar tertentu yang diinginkan. 
(4) Siraman, yaitu member warna pada bagian motif yang 
besar dengan obat warna tertentu, 
(5) Nyoga, yaitu pemberian warna soga atau coklat dengan 
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(6) Hitam, yaitu memberi warna hitam pada bagian motif 
tertentu. 
(7) Kompor, digunakan untuk mengeringkan warna pada 
kain setelah proses prada, mendasari, siraman, nyoga, 
dan hitam dengan maksud agar warna satu dengan 
warna yang lainnya tidak tercampur. 
(8) Curen, yaitu mengeringkan warna setelah proses di 
atas pada jahitan kain yang panjang. 
(9) Finishing, yaitu proses terakhir dari proses pembuatan. 
Tahap terakhir ini menggunakan mesin khusus, dalam 
menjaga agar warna dari kain yang telah dibuat tidak 
luntur.  
5. Saluran Distribusi 
Saluran distribusi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan 
atas tercapainya tujuan suatu perusahaan. Untuk itu, perusahaan harus 
paham betul pasar sasaran yang dituju agar dapat menentukan saluran 
distribusi yang paling tepat digunakan. Semakin efektif dan efisien 
saluran distribusi yang digunakan perusahaan, maka semakin tinggi pula 
persentase perusahaan mencapai keberhasilan. 
Agar saluran distribusi yang digunakan dapat selalu berjalan efektif 














































commit to user 
42 
 
1). Produk yang dihasilkan oleh PT Batik Danar Hadi Divisi Ekspor 
digolongkan menjadi: 
(a) Batik cap (stamped batik), yaitu batik yang sistem 
pengerjaannya menggunakan alat cap atau melalui proses 
pelilinan. 
(b) Batik tanpa cap (spray batik), yaitu batik yang dikerjakan 
dengan tangan melalui teknik khusus sehingga 
menghasilkan corak tertentu. 
Melalui proses inilah perlu diperhatikan pembuatannya agar 
tercipta produk yang sesuai dengan permintaan pasar. Mayoritas  
konsumen yang notabene merupakan pedagang besar menuntut 
kesamaan corak, warna, motif, serta kecerahan yang sesuai atau 
bisa dikatakan sesuai kehendak mereka. Disinilah perusahaan 
harus jeli dan mampu menyelaraskan keinginan konsumen dengan 
produk yang dihasilkan, apalagi sebagian proses produksi ada 
yang diserahkan perusahaan binaan diluar tanggung jawab PT. 
Batik Danar Hadi Divisi Ekspor. Maka, perusahaan selalu 
berupaya memantau dan mengarahkan secara intensif proses 
produksi. Hal ini dilakukan agar jumlah produk yang dihasilkan 
tidak ada yang gagal atau perlu di revisi  lagi. Kegagalan produksi 
dan revisi akan membuang waktu dan mengakibatkan perusahaan 
salah memperhitungkan waktu pengiriman seperti yang telah 
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sangat mempengaruhi tingkat efektifitas dan efisiensi saluran 
distribusi.  
b. Harga  
 Dalam menetapkan harga jual PT Batik Danar hadi memperhatikan 
beberapa hal, yaitu: unsur biaya produksi, biaya promosi, biaya 
distribusi, harga beli, biaya gaji, dan laba yang diinginkan 
perusahaan. Dengan memperhatikan hal-hal tersebut, diharapkan 
PT Batik Danar Hadi dapat menetapkan harga yang tepat.  
c.  Daerah pemasaran 
 daerah pemasaran ekspor PT Batik Danar Hadi meliputi:Amerika 
Serikat (Los Angeles), Eropa Barat, Kanada, Timur Tengah, dan 
Asia (khususnya Jepang). Dari Negara tujuan ekspor, sasaran 
utama adalah Los Angeles, karena persentase ekspor di Los 
Angeles lebih tinggi dibandingkan dengan Negara tujuan ekspor 
lainnya. 
 Dalam mengekspor produk ke luar negeri PT Batik Danar Hadi 
menggunakan dua macam alat transportasi yaitu: 
1) Truk, merupakan armada transportasi milik pribadi PT Batik 
Danar Hadi. 
2) Kereta Api, merupakan jasa layanan PT Kereta Api Indonesia, 














































commit to user 
44 
 
PT Batik Danar Hadi menggunakan dua jalur dalam 
mengekspor produk, yaitu: 
1) Jalur laut, digunakan untuk mengantar adalah kapal laut 
(sebelumnya produk diangkut oleh truk atau kereta api, dan 
gudang ekspor milik PT. Batik Danar Hadi, sampai ke lapal 
untuk didistribusikan ke Negara tujuan). 
2) Jalur udara, alat transportasi yang digunakan adalah pesawat 
terbang. Jalur udara merupakan jalur yang dapat 
menghantarkan produk dengan cepat ke Negara tujuan, tetapi 
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B. Laporan Magang Kerja 
1. Pengertian 
 Magang kerja merupakan kegiatan penunjang perkuliahan yang 
dilaksanakan oleh mahasiswa dengan diterjunkan secara langsung ke dunia 
kerja. 
2. Tujuan 
 Tujuan magang kerja adalah agar mahasiswa dapat melihat secara lansung 
aplikasi dari berbagai teori yang telah dipelajari dalam perkuliahan. 
3. Sasaran 
 Sasaran magang kerja adalah usaha kecil dan menengah, koperasi, instansi 
pemerintah/swasta, dam kelompok masyarakat umum. 
4. Keuntungan 
 Keuntungan mnempuh magang kerjadalam rangka penyelesaian studi di 
program Diploma 3adalah sebagai berikut: 
a. Kemudahan dalam identifikasi masalah tugas akhir. 
b. Kemudahan dalam akses data pada instansi terkait untuk keperluan 
penulisan tugas akhir. 
c. Memperoleh sertifikat magang kerja. 
5. Pelaksanaan magang kerja 
a. Waktu dan tempat pelaksanaan 
 Jangka waktu  : 7 Februari-7 Maret 2010 
 Tempat    : PT Batik Danar Hadi Divisi Ekspor Surakarta. 
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 Kegiatan magang kerja dilaksanakan kurang lebih selama satu bulan, 
kegiatan magang kerja dilaksanakan setiap 5 hari dalam satu minggu. 
 Dengan rincian waktu sebagai berikut: 
 Senin-jumat : 08.00-16.00 
 Sabtu      : libur 
 Istirahat siang   : 11.30-13.00 
c. Rincian kegiatan magang kerja 
1) Perkenalan dengan staff dan karyawan di PT Batik danar Hadi divisi 
Ekspor Surakarta. 
2) Perkenalan dengan lingkungan perusahaan dan tugas-tugas 
3) Mengarsip dokumen, keluar masuk barang 
4) Memasukkan data mengenai keterangan barang dari suplplier ke 
dalam buku PT Batik Danar hadi Divisi Ekspor. 
5) Menulisi label barang yang sudah diekspor. 
6) Memotong kain putihan. 
7) Mengecek kain yang sudah diwarna. 
8) Merapikan dan menggulung kain. 
9) Menempelkan label yang berupa stiker diatas dan dibawah kain yang 
sudah berbentuk gulungan.s 
10) Memasukkan kain kedalam plastik (packing 1)  
11) Membungkus gulungan kain ke dalam dos, yang merupakan bungkus 
terakhir dan siap diekspor (packing). 
12) Perpisahan dengan para staff dan karyawan di PT Batik Danar Hadi 
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C.  PEMBAHASAN 
1. Saluran Distribusi PT Batik Danar Hadi Divisi Ekspor 
Setelah melakukan serangkaian proses produksi, maka proses 
selanjutnya adalah mempersiapkan dokumen-dokumen yang diperlukan 
untuk ekspor, mengemas produk, pengepakan, dan pengiriman barang 
hingga benar-benar jatuh ke tangan importir. 
Untuk menyalurkan produk hingga sampai ke tangan konsumen 
dengan baik, maka sebuah perusahaan pasti menggunakan saluran 
distribusi yang tepat pula. Dimana saluran distribusi tersebut berfungsi 
sebagai penghubung antara konsumen dengan perusahaan. Dalam 
menentukan saluran distribusi yang digunakan, hendaknya perusahaan 
harus berhati-hati dan selektif, karena dengan penggunaan saluran 
distribusi yang tepat dan efisien, dapat menunjang keberhasilan dalam 
pencapaian tujuan perusahaan yang telah ditetapkan. (Suwarto, 2006:44)  
a. Saluran distribusi tidak langsung yang digunakan PT. Batik Danar 
Hadi Divisi Ekspor 
Dalam suatu kegiatan distribusi, panjang pendeknya saluran 
distribusi  yang digunakan oleh perusahaan akan mempengaruhi harga 
jual produk itu sendiri, yang pada akhirnya dibebankan kepada 
konsumen. Semakin panjang saluran distribusi  yang digunakan maka 
semakin tinggi pula harga jual produk tersebut. Demikian sebaliknya, 
semakin pendek saluran distribusi yang digunakan, beban yang 
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kecil. Dengan kata lain, dalam kondisi normal harga barang akan lebih 
murah jika menggunakan saluran distribusi pendek daripada saluran 
distribusi panjang. 
Dalam pelaksanaan proses produksi, PT. Batik Danar Hadi Divisi 
Ekspor menggunakan saluran distribusi tidak langsung.  Saluran 
distribusi ini merupakan cara penyampaian produk kepada konsumen 
yang dilakukan menggunakan bantuan pihak luar untuk membantu 
menyalurkan produknya. Lembaga yang membantu menyalurkan produk 
ini berupa pedagang besar yang mampu menyuplai ke seluruh penjuru 
negara dalam jumlah besar baik berupa wholesaler maupun retailer. 
Tentu saja mereka telah mengenal seluk beluk daerah pemasaran yang 
dituju. Dengan demikian, PT. Batik Danar Hadi Divisi Ekspor hanya 
melakukan aktivitas yang berkaitan dengan dengan pengadaan sampai 
proses ekspor. Mulai dari produksi, negosiasi, sales contract, 
menyiapkan dokumen ekspor, distribusi, promosi, hingga hubungan 
korespondensi.  
Dalam pelaksanaan pengiriman barang ke luar negeri PT. Batik 
Danar Hadi Divisi Ekspor menerapkan persyaratan  penyerahan barang 
(incoterm), dengan system FOB (Free On Board) artinya, eksportir 
bertanggung jawab sampai barang dimuat di atas kapal di pelabuhan 
dalam negeri, Sedangkan untuk proses berikutnya sudah menjadi 
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Biaya yang harus ditanggung PT. Batik Danar Hadi Divisi 
Ekspor sampai barang tiba di pelabuhan, dan dimuat diatas kapal sebagai 
persyaratan system Free On Board adalah: 
1) Biaya pembuatan barang (biaya produksi) ditambah biaya 
pemeliharaan selama di daam kekuasaan penjual. 
2) Keuntungan yang diperhitungkan penjual (profit margin) 
3) Ongkos pengepakan (packing) 
4) Upah memindahkan barang keluar pintu gudang penjual 
5) Upah menaikkan barang keatas alat angkut (truk atau container) 
6) Ongkos angkut barang dari gudang penjual sampai disisi kapal 
dipelabuhan    muat (Loading Port) 
7) Ongkos bongkar barang dari atas alat angkut ke dermaga disisi 
kapal. 
8) Biaya keluar barang, seperti: bea ekspor, dan biaya administrasi. 
9) Ongkos muat barang dari dermaga ke atas kapal (Tallying Cost) 
10) Biaya administrasi Shipping Documents seperti bea materai Bill 
Of Lading. 
b. Komponen saluran distribusi PT. Batik Danar Hadi Divisi Ekspor .  
Dua komponen dalam kegiatan saluran distribusi itu, adalah; 
produsen eksportir dan importir. 
1) Produsen eksportir 
Merupakan lembaga yang bertanggung jawab dalam pengadaan 
barang ekspor sekaligus ertanggung jawab untuk melaksanakan proses 
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kegiatan ekspor, mulai dari promosi, produksi, dan distribusi serta 
pengadaan dokumen yang diperlukan. Produsen sekaligus eksportir 
inilah yang selam ini diperankan oleh PT. Batik Danar Hadi Divisi 




Sifat dari proses produksi yang dilakukan oleh PT Batik 
Danar Hadi Divisi Ekspor adalah order oriented (proses 
produksi tergantung pada pesanan), bukan produksi yang 
bertujuan untuk mengisi gudang atau stok persediaan. Artinya, 
apabila tiidak ada pesanan maka proses produksi  akan berhenti. 
Untuk menarik perhatian calon pembeli dan pesanan dari 
pembeli, maka salah satu upaya yang dilakukan perusahaan 
adalah promosi. Adapun bentuk-bentuk promosi yang dilakukan 
perusahaan, antara lain sebagai berikut: 
(1) Brosur dan Leaflet 
Brosur dan Leaflet berisi tentang produk keterangan 
PT. Batik Danar Hadi yang dilengkapi dengan gambar. 
(2) Pameran dagang 
Keikutsertaan PT. Batik Danar Hadi dalam pameran 
dagang baik di dalam maupun di luar negeri, merupakan 
jalan terbaik untuk memperoleh kontak dagang, serta untuk 
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memperkenalkan produk kepada pembeli, keikutsertaan 
dalam pameran dagang bertujuan untuk membangun 
awareness, serta untuk mendorong adanya pesanan 
percobaan (semacam uji coba pasar). selain itu pameran 
dagang merupakan sarana atau moment bagi PT. Batik 
Danar Hadi untuk bertemu dengan pembeli maupun 




Promosi lewat dunia internet merupakan media 
promosi yang paling efektif dan efisien  dibandingkan 
dengan sarana promosi yang lainnya. Karena internet 
mempunyai keunggulan tersendiri, yaitu bisa diakses dimana 
saja, dan kapan saja oleh calon pembeli. Lewat dunia 
internet pula PT Batik Danar Hadi mengadakan komunikasi 
dan negosiasi dengan calon pembeli. 
b) Produksi 
Setelah melakukan kegiatan promosi dan mendapatkan 
order atau pesanan dari buyer, maka kegiatan berikutnya adalah 





















































Importir merupakan pembeli produk PT. Batik Danar Hadi 
yang berada di luar negeri. Ada dua jenis importir yang selama ini 
telah menjadi pembeli atau langganan dri PT. Batik Danar Hadi yaitu: 
a)   Wholesaler 
Wholesaler biasanya membeli dalam jumlah banyak, 
karena bertujuanuntuk memenuhi gudang sebelum nantinya 
didistribusikan kepada retailer-retailer di bawahnya. Wholesaler 
memperoleh keuntungan dari selisih harga dari penjual dan harga 
kepada retailer. Importir jenis ini banyak bersal dari Negara-negara 
di Eropa Barat. 
 
b) Retailer 
Retailer  biasanya membeli dalam jumlah yang lebih kecil 
dibandingkan dengan wholesaler, dikarenakan lebih bertujuan 
langsung untuk melayani pemakai produk atau konsumen akhir 
(end user). Importir jenis ini banyak berasal dari Negara Jepang, 
Amerika Serikat, dan Kanada. 
2. Dampak-dampak yang ditimbulkan dari saluran distribusi yang 
dilakukan PT. Batik Danar Hadi Divisi Ekspor  
Setiap kebijakan yang diterapkan perusahaan tentu memiliki 
kelebihan dan kekurangan. Hal tersebut dapat diketahui dari timbulnya 
dampak-dampak yang selalu mengikuti. “Tak ada gading yang tak 
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keseluruhan sistem beserta segala problematika yang selalu menyertai. 
Yang jelas, para stakeholder senantiasa berupaya untuk menutupi 
kekurangan dan kelemahan agar tercipta kerja sama yang saling 
menguntungkan. 
a. Dampak positif 
1). Stabilitas laju pertumbuhan perusahaan 
 Dengan menerapkan saluran distribusi tidak langsung, trend 
penjualan PT. Batik Danar Hadi Divisi Ekspor terbukti meningkat 
pesat setiap tahunnya. Hal itu dapat dilihat dari tabel berikut: 
 
                    Tabel 1 
Laporan Penjualan PT Batik Danar Hadi 
Divisi Ekspor 2007-2010 
Bulan 
Penjualan 
2007 2008 2009 2010 
jan  Rp            365.517.721   Rp               556.160.197   Rp                 55.873.596   Rp        1.364.153.546  
feb  Rp            211.075.403   Rp               880.184.259   Rp              871.859.253   Rp        1.281.577.167  
mar  Rp         1.321.960.364   Rp               933.126.078   Rp           3.406.259.489   Rp        1.810.639.049  
apr  Rp            995.413.290   Rp               663.083.377   Rp              697.838.570   Rp        1.893.433.569  
mei  Rp            997.393.257   Rp            1.995.805.652   Rp              563.593.933                                    -  
jun  Rp         1.486.816.944   Rp            2.993.819.348   Rp              717.900.889   Rp        1.220.622.758  
jul  Rp         1.204.649.181   Rp            1.346.662.532   Rp           2.595.190.321   Rp        2.194.023.683  
agt  Rp         1.967.541.815   Rp            2.091.872.175   Rp           2.370.496.856   Rp        3.364.843.437  
sep  Rp         1.811.740.363   Rp               474.385.158   Rp           1.187.290.602   Rp        1.797.810.875  
nov  Rp            651.853.490   Rp               140.706.840   Rp           2.596.903.442   Rp        1.104.705.695  
okt  Rp         1.904.668.361   Rp               952.510.585   Rp              665.842.500   Rp        1.573.401.363  
des  Rp            888.291.833   Rp            1.780.698.546   Rp           1.715.607.900   Rp        2.603.631.800  
          
jumlah  Rp 13.806.922.022,77   Rp    14.809.014.747,57   Rp   17.444.657.351,46   Rp20.208.842.943,34  
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Dengan melihat tabel diatas, dapat dilihat bahwa prosentase 
peningkatan penjualan  pada tahun 2008 yaitu sekitar 7,25%, 
menjadi 16% pada tahun berikutnya.  Dan walaupun pada tahun 
2010 juga menghasilkan angka identik sekitar 16%, namun dalam 
tabel menunjukkan ada 1 bulan yaitu bulan Mei yang 
mengindikasikan tidak adanya penjualan.  Dengan demikian, 
saluran distribusi tidak langsung ternyata mampu menjaga 
kestabilan laju pertumbuhan perusahaan. 
2). Perusahaan dapat lebih fokus dalam hal produksi dan pengadaan 
barang 
  PT. Batik Danar Hadi Divisi Ekspor selaku pihak yang 
berfungsi mengolah dan menghasilkan produk agar memiliki nilai 
jual, tentu bertanggung jawab penuh atas barang yang dihasilkan. 
Hal ini tidak lepas dari peran serta beberapa penerima order 
(penyanggan) yang merupakan perusahaan mandiri milik 
perorangan. Penyanggan ini pula yang mengerjakan sebagian besar 
proses produksi. Walaupun berupa perusahaan mandiri, namun para 
penyanggan tetap bergerak dibawah naungan dan arahan PT. Batik 
Danar Hadi Divisi Ekspor. Sedangkan untuk kegiatan promosi 
secara intensif cenderung dijalankan oleh pihak importir. Dengan 
demikian, PT. Batik Danar Hadi Divisi Ekspor dapat lebih 
memusatkan perhatiannya untuk meningkatkan jumlah produksi 
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3)  Perusahaan dapat menekan biaya transportasi  
Wholesaler, selaku importir utama yang hingga saat ini 
rutin melakukan permintaan dalam jumlah besar merupakan salah 
satu keuntungan dari saluran distribusi tidak langsung yang 
dilakukan PT Batik Danar Hadi Divisi Ekspor. Dari hasil akumulasi 
perhitungan biaya transportasi pengiriman dalam jumlah besar 
(LCL diatas 2 meter kubik), ternyata lebih efisien ketika dibebankan 
pada tiap item jika dibandingkan dengan pengiriman dibawah 2 
CBM (kubik meter). Hal ini dikarenakan biaya pengiriman barang 
dibawah 2 CBM akan tetap dihitung 2 CBM, Sehingga biaya yang 
dibebankan pada setiap item barang dengan kuantitas dibawah 2 
CBM  jatuhnya akan lebih mahal. Dengan demikian, harga pokok 
produksi juga menjadi lebih besar. Lain halnya ketika perusahaan 
mampu mengirim dalam jumlah besar bahkan hingga mencapai 1 
kontainer, perusahaan dapat menyewa 1 peti kemas sekaligus (FCL) 
sehingga ongkos kirim yang dibebankan pada tiap item menjadi 
lebih murah. Jadi, bisa dikatakan bahwa semakin banyak kuantitas 
barang yang dikirim di setiap tujuannya, maka semakin rendah pula 
biaya transportasi yang dibebankan pada setiap item produk. 
 
b. Dampak negatif 
Dampak yang ditimbulkan oleh saluran distribusi tidak langsung, 
tidak serta merta selalu menguntungkan bagi perusahaan. Jika 
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menghadapi berbagai situasi yang tidak menentu, maka strategi yang 
seharusnya digunakan untuk meningkatkan efektifitas dan efisiensi ini 
justru menjadi bumerang bagi perusahaan. Berikut adalah dampak 
negatif dari saluran distribusi tidak langsung yang dilakukan PT. Batik 
Danar Hadi Divisi Ekspor: 
1) Wholesaler dapat memberi label dan merek milik mereka sendiri 
Wholesaler dapat memberi label dan merek milik mereka 
sendiri karena produk yang diekspor merupakan barang setengah 
jadi. Sehingga walaupun produk mampu menyebar ke berbagai 
belahan dunia namun brand yang diusung produsen tidak mampu 
berbicara banyak di mata penggemar batik di luar negeri.  
2) Perusahaan terlalu bergantung kepada buyer 
Perusahaan menjadi terlalu bergantung kepada buyer yang 
memesan dalam jumlah banyak karena hal tersebut dirasa lebih 
menguntungkan dari segi kalkulasi biaya produksi dan 
administrasi tanpa mempedulikan kelangsungan atau continuitas 
produksi. Contohnya seperti yang ditunjukkan pada tabel 1 
sebelumnya dimana bulan Mei 2010 tidak menunjukkan adanya 
penjualan.  Ketika perusahaan tidak mendapat satu pun order dari 
buyer, entah karena situasi yang tidak memungkinkan atau sedang 
terjadi krisis global. maka bisa dipastikan  nilai produksi dari 
perusahaan hampir mencapai titik nol.   
3. Upaya yang dapat dilakukan untuk meningkatkan efisiensi dan efektifitas 
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a. Memilih forwarding  
Keberadaan perusahaan forwarder sangat penting sekali 
dalam keberlangsungan bisnis ekspor. Banyak sekali perusahaan 
forwarder yang ada, oleh karena itu ada beberapa hal yang perlu di 
perhatikan sebelum memiih forwarder. Berikut ini beberapa hal 
yang selalu diperhatikan perusahaan dalam memilih forwarder 
1)  Memastikan performa perusahaan tersebut memiliki 
pengalaman forwarding 
2) Melakukan pengecekan keanggotaan pada asosiasi profesi 
sebagai referensi dan jalinan kerjasama. 
3)  Memilih  forwarder yang berpengalaman pada ekpor yang 
dituju untuk menghindari traffic, legalitas dokumen dan 
kendala ekpor lainnya. 
4) Memastikan pengalaman pada barang komoditas yang menjadi 
spesialisasi baginya, apakah hanya cenderung untuk barang 
elektronik, farmasi, chemical, dll. 
5) Memiliki sumber daya manusia yang andal dan profesional. 
6)  Tidak  tergiur harga atau tarif murah karena perang tarif jasa 
mengaburkan jaminan dokumen dan pengiriman barang sesuai 
keinginan customer. Selain itu perang tarif membuat forwarder 
terkadang hanya memproritaskan sisi kuantitas, volume ekpor 
(target tonase, kontainer) daripada sisi kualitas. ini perlu 
diperhatikan karena beberapa perusahaan forwarding tak lebih 
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7) Memastikan perusahaan tersebut memiliki akses yang baik 
terhadap perusahaan pelayaran maupun penerbangan sebagai 
shipper. 
8)  Forwarder memberikan kepastian jaminan kepada pelanggan 
atas hambatan, pelanggaran, dan keberhasilan tranport ekpor, 
termasuk jaminan insurance dan legal documen lainnya. 
9) Nama besar forwarder umumnya karena lebih memiliki 
jaringan (network) luas, sementara tarif yang di tetapkan justru 
lebih mahal. 
10) mencari informasi mengenai baik buruknya track record 
perusahaan forwarding tersebut. 
 
b. Tegas menentukan deadline produksi 
Deadline adalah batas waktu yang ditentukan untuk 
sebuah tugas, aktivitas, dan proses  dalam bisnis. Deadline harus 
tegas ditentukan karena dapat menciptakan keterdesakkan, 
menunjukkan komitmen, menuntut pertanggung-jawaban, dan 
dapat member-dayakan aktivitas. Ketika sudah menentukan 
sebuah deadline, Perusahaan akan berusaha lebih keras dalam 
menyelesaikan produk. Sehingga dengan menentukan deadline 
secara tegas diharapkan penyelesaian produk sesuai jadwal yang 
ditentukan.  
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Untuk meningkatkan efektifitas produksi, perusahaan 
membatasi jumlah minimal pemesanan pada setiap motif dan 
warna. Untuk 1 motif batik, batas minimun purchase order untuk 
sekali kirim adalah 5 warna. Sedangkan tiap warna minimal 100 
yards. Dengan demikian, hal tersebut dapat mengurangi tingkat 



































































KESIMPULAN DAN SARAN 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan mengenai 
saluran distribusi pada PT. Batik Danar Hadi Divisi Ekspor, maka 
disimpulkan: 
1. Dalam pelaksanaan proses produksi, PT. Batik Danar Hadi Divisi 
Ekspor menggunakan saluran distribusi tidak langsung. Saluran 
distribusi ini merupakan cara penyampaian produk kepada konsumen 
yang dilakukan menggunakan bantuan pihak luar untuk membantu 
menyalurkan produknya. Lembaga yang membantu menyalurkan 
produk ini berupa pedagang besar yang mampu menyuplai ke seluruh 
penjuru negara dalam jumlah besar baik berupa wholesaler maupun 
retailer. 
2. Dampak yang ditimbulkan dari saluran distribusi yang dilakukan PT. 
Batik Danar Hadi Divisi Ekspor:  
a. Dampak positif 
1) Stabilitas laju pertumbuhan perusahaan 
2) Perusahaan dapat lebih fokus dalam hal produksi dan 
pengadaan barang 
3) Perusahaan dapat menekan biaya transportasi 
b. Dampak negatif 
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2) Perusahaan terlalu bergantung kepada buyer 
3. Upaya yang dapat dilakukan untuk meningkatkan efisien dan 
efektifitas dalam saluran distribusi PT Batik Danar Hadi divisi ekspor: 
a. Memilih forwarding yang dapat dipercaya 
b. Tegas menentukan deadline produksi, sehingga barang dikirim 
tepat waktu  
c. Perusahaan dapat member batas minimum order pada tiap motif 
dan warna 
B. Saran 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan, maka penulis memberikan 
saran, yang diharapkan berguna dan memberikan manfaat bagi PT. Batik 
Danar Hadi. Adapun saran dan masukan itu antara lain: 
1. PT. Batik Danar Hadi harus selalu menjaga hubungan baik 
(relationship), dengan pihak-pihak yang terlibat dalam kegiatan 
ekspor, agar pelaksanaan ekspor dapat berjalan dengan lancar. 
Misalnya dengan mengadakan rekreasi bersama dengan mengundang 
semua pihak yang turut terlibat seperti karyawan beserta keluarganya, 
forwarder, penyanggan, bahkan perwakilan dari importir itu sendiri. 
2. Bagi produk sebaiknya PT. Batik Danar Hadi memberi merek terutama 
pada produk garmen, agar produk baju batik tidak menggunakan 
merek luar negeri, tetapi menggunakan merek dari perusahaan. 
Sehingga citra perusahaan dapat meningkat di mata konsumen di luar 
negri dan juga dapat membawa nama Indonesia untuk bersaing di 
pasar Internasional. 
